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Keputusan Pembelian Sepedah Motor Suzuki di Peterongan 
Jombang (Studi Dealer Suzuki Peterongan) 
M. Mas’ud Thobroni 
 
Abstraksi 
Kemampuan manusia  yang semakin pintar, membuat manusia lebih 
selaektif dalam memilih sebuah barang atau produk yang akan digunakan. 
Persaingan bisnis dalam bidang otomotif atau sepeda motor  dalam  
perkembangan diera globalisasi  menuntut perusahaan harus mampu besrikap dan 
bertindak cepat dan  tepat dalam  menanggapi persaingan dilingkungan bisnis 
yang bergerak sangat dinamis dan penuh dengan ketidak pastian. Tingkat 
persaingan usaha sangat ketat, apalagi ditambah dengan adanya peraturan untuk 
uang muka 25 persen bagi kendaraan bermotor yang akan diterapkan 15 Juni 
2012, setiap perusahaan berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar dan  
meraih konsumen baru. Perusahaan harus dapat menentukan strategi pemasaran 
yang tepat agar usahanya dapat bertahan dan memenangi persaingan. 
Untuk tujuan ini peneliti menguji dan menganlisis faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, adapun hasil yang diperoleh 
dalam penelitian ini adalah: 
1. Harga (X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan 
koefisien path sebesar 0,1715, tidak dapat diterima dimana nilai T-Statistic 
= 0,6253 lebih kecildari nilai Z α = 0,10 (10%) = 1,645 ,  maka Non 
Signifikan (Positif) 
2. Promosi (X2) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan 
koefisien path sebesar 0,1153, tidak dapat diterima dimana nilai T-Statistic 
= 0,5732 lebih kecildari nilai Z α = 0,10 (10%) = 1,645 ,  maka Non 
Signifikan (Positif) 
3. Kualitas Produk (X3) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
dengan koefisien path sebesar 0,1589, dapat diterima dimana nilai T-
Statistic = 1,8095 lebih besardari nilai Z α = 0,10 (10%) = 1,645 ,  maka 
Signifikan (Positif) 
4. Kualitas Layanan (X4) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
dengan koefisien path sebesar 0,3389, tidak dapat diterima dimana nilai T-
Statistic = 0,9279 lebih kecildari nilai Z α = 0,10 (10%) = 1,645 ,  maka 
Non Signifikan (Positif) 
 
Keyword : Price, Promotion, Quality Prodak, Quality Service. 
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1.1  latar Belakang 
 Kemampuan manusia  yang semakin pintar, membuat manusia lebih 
selaektif dalam memilih sebuah barang atau produk yang akan digunakan. 
Persaingan bisnis dalam bidang otomotif atau sepeda motor  dalam  
perkembangan diera globalisasi  menuntut perusahaan harus mampu besrikap dan 
bertindak cepat dan  tepat dalam  menanggapi persaingan dilingkungan bisnis 
yang bergerak sangat dinamis dan penuh dengan ketidak pastian. Tingkat 
persaingan usaha sangat ketat, apalagi ditambah denagan adanya peraturan untuk 
uang muk, setiap perusahaan berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar 
dan  meraih konsumen baru. Perusahaan harus dapat menentukan strategi 
pemasaran yang tepat agar usahanya dapat bertahan dan memenangi persaingan. 
Pada bualan Juni tahun 2012 Surabaya, beritasurabaya.net - Asosiasi 
Ikatan Sepedamotor Indonesia (AISI) Jawa Timur mengoreksi penurunan 
penjualan motor hingga 35 persen di tahun 2012. Ini seiring dengan rencana 
penerapan kebijakan pemerintah terhadap kenaikan uang muka 25 persen bagi 
kendaraan bermotor yang akan diterapkan 15 Juni 2012. 
Penurunan penjualan itu, menurut Ketua AISI Jawa Timur, Soewito, usai 
mengikuti sosialisasi Loan to Value dalam Pemberian Kredit Pemilikan Rumah 
(KPR) dan Kredit Kendaraan Bermotor(KKB) Terhadap Preferensi Konsumen di 
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Jawa Timur, Kamis (19/4/2012), di Kantor Bank Indonesia-Surabaya, baru akan 
terlihat setelah semester I/2012. 
Soewito menjelaskan dengan koreksi penjualan motor di Jawa Timur 
sebesar 35 persen, banyak industri ikutan yang ikut merasakan dampaknya. 
''Supply chain sekitar 300 vendor diantaranya pelaku industri, jaringan dealer dan 
sebagainya. Penurunan penjualan sebenarnya sudah terjadi sejak Januari hingga 
Februari hingga 3 persen,''ujarnya. 
Penurunan penjualan motor, ungkap Soewito, banyak faktor penyebabnya. 
Industri kendaraan roda dua tingkat kepadatannya sudah cukup tinggi. Daya beli 
masyarakat meningkat sehingga yang semula membeli motor dialihkan ke mobi. 
Pelaku industri motor, mau tidak mau, harus menjaga konsumen dan 
meyakinkan konsumen bahwa motor untuk keperluan mobilitas keluarga sebagai 
sarana transportasi. ''Pelaku industri berharap kalau dalam satu keluarga sudah 
punya motor, orangtua beralih ke mobil dan motor baru buat anak-anaknya. Atau 
yang punya motor sudah lama bisa ganti yang baru. Ini yang bisa dilakukan 
pelaku industri,''papar Soewito. 
Tingkat kepadatan yang tinggi ditambah dengan kebijakan pemerintah 
terhadap kenaikan uang muka 25 persen bagi kendaraan bermotor, kata Soewito, 
makin memperparah penjualan di industri motor. Kenaikan uang muka itu, 
sebaiknya tidak secara langsung diberlakukan  
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 Peraturan pemerintah mengenai DP minimum yang dikeluarkan BI 
membuat semua yang akan membeli motor lewat jasa perbankan harus 
menyiapkan uang minimum 25% dari harga motor, atau menurut peraturan 
Menkeu 20% jika lewat perusahaan Leasing. 
 karena peraturan pemerintah mengenai DP minimum yang dikeluarkan BI 
membuat semua yang akan membeli motor lewat jasa perbankan harus 
menyiapkan kocek minimum 25% dari harga motor, atau menurut peraturan 
Menkeu 20% jika lewat perusahaan Leasing. 
Gambar 1. Tabel data AISI pada bulan Juni 2012
 
 Alhasil penjualan mengalami penurunan sebanyak 11, 15 persen daripada 
bulan Mei, bulan Juni hanya mampu menyerap 550.468 sedangkan dibulan 
juni mei mampu menyerap 619.540 motor. Seperti yang saya kutip dari Detik.com 
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 Pada bulan Juni, Honda masih memimpin penjualan Indonesia dengan 
angka 332.272 motor. Honda tetap memimpin meski penjualan mereka di Juni 
lalu mengalami penurunan dari 362.127 motor di Mei. 
 Sementara itu, Yamaha juga mengalami penurunan dari 201.589 motor di 
Mei menjadi hanya 167.661 motor di Juni. Begitu pula dengan Suzuki yang 
mengalami penurunan dari 40.859 motor menjadi 36.532 motor saja di Juni. 
Begitu pun dengan Kawasaki yang meraih penjualan 12.138 motor atau turun dari 
13.093 motor. TVS juga mengalaminya dari 1.872 motor menjadi 1.865 motor 
Gambar 2. Diagram pay AISI 
 
 Walaupun belum pasti apakah ada korelasi antara penurunan distribusi ini 
dengan peraturan DP minimum, tapi yang pasti faktanya distribusi ATPM ke 
dealer2 mulai menurun. Detik.com (data AISI Juni)  
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  Oleh  karena itu dengan memperhatikan perilaku konsumen pada saat 
mengambil keputusan pembelian,  perusahaan harus meningkatkan setrategi 
pemasaran yang lebih baik seperti : Harga adalah sejumlah uang (kemungkinan 
ditambah barang) yang ditentukan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah 
produk dan pelanggan yang menyertai. Stanton (2004). Promosi adalah suatu 
bentuk komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, 
mempengaruhi atau membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas 
perusahaan dan produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Fandy 
Tjiptono (2000). Kualitas produk Adalah kemampuan dari suatu produk yang 
dapat memberikan segalannya lebih besar atau lebih unggul sebagai pembanding 
dengan alternatif bersaing dari pandangan. (Garvin : 1998). Kualitas pelayanan 
Kualitas pelayanan didefinisikan sebagai penilaian pelanggan atas keunggulan 
atau keistimewaan suatu produk atau layanan secara menyeluruh (Zeithaml et 
al,1998). Agar tercipta keputusan  pembelian  terhadap sepeda motor Suzuki. 
 atas dasar  hal tersebut di atas, maka penulis tertarik untuk mengadakan 
penelitian dengan judul : “Keputusan Pembelian Sepedah Motor di 
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1.2  Perumusan Masalah 
 Dari permasalahan yang dihadapi maka masalah masalah dapat 
dirumuskan sebagai berikut: 
a. Apakah harga berpengaruh terhadap kepetusan pembelian sepeda motor 
 Suzuki di Jombang? 
b. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
 Suzuki di Jombang?  
c. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
 sepeda motor Suzuki di Jombang? 
d. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
 sepedah motor di Jombang? 
 
1.3  Tujuan Penelitian 
a. Untuk menganlisis  pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepeda 
Motor Suzuki di Jombang. 
b. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 
sepeda Motor Suzuki di Jombang. 
c. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian sepedah Motor Suzuki di Jombang. 
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d. Untuk menganlisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 
pembelian sepedah Motor Suzuki di Jombang. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
 Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan masukan dan 
pengetahuan yang bermanfaat baik bagi peneliti, perusahaan maupun pihak-pihak 
yang berkepentingan, antara lain: 
 
a. Bagi Peneliti 
 Sebagai tugas akir yang menjadi syarat untuk menyelesaikan 
program studi S-1 Jurusan manajemen di Universitas Pembangunan 
Nasiaonal ”Veteran” Jawa Timur 
b. Bagi Perusahaan  
 Dapat dijadikan masukan untuk meningkatkan penjualan dan 
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c. Bagi Pihak Lain 
 Sebagai studi pembanding yang dapat digunakan untuk pembelian 
selanjutnya. 
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